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Wykorzystanie ekonomii behawioralnej
do wyja nienia zachowa  konsumentów

na rynku energii elektrycznej

Aleksandra Aziewicz*

Autorka porusza kwestie odchyle  od racjonalno ci w ród konsumentów na rynku energii 
elektrycznej. Neoklasyczne modele ekonomiczne w niewystarczaj cym stopniu t umacz  
zjawiska zachodz ce na tym rynku. Na potrzeby niniejszej publikacji okre lono dwa cele 
badawcze. Pierwszym jest wskazanie b dów poznawczych, mo liwych do zaobserwowania 
w ród konsumentów energii w ró nych pa stwach wiata. Drugim celem artyku u jest okre le-
nie dzia a , które na podstawie zdobytych informacji dotycz cych zniekszta ce  poznawczych 
mog  przyczyni  si  do bardziej ekonomicznego oraz ekologicznego konsumowania energii 
przez odbiorców ko cowych energii elektrycznej. Tym samym mo na stwierdzi , e realizacja 
drugiego celu jest zale na od osi gni cia pierwszego.
We wprowadzeniu czytelnik zapozna si  z nowymi wyzwaniami zwi zanymi z funkcjonowa-
niem systemów elektroenergetycznych w wiecie d cym do poprawy efektywno ci energe-
tycznej przy jednoczesnej ochronie rodowiska. Ze wzgl du na fakt, e istotn  rol  w procesie 
zmian odegraj  odbiorcy ko cowi energii elektrycznej, wa ne jest wskazanie teorii ekonomii, 
która najlepiej obja ni zachowania cz owieka w procesie podejmowania decyzji. W kolej-
nej cz ci artyku u autorka przedstawi podstawowe informacje zwi zane z teori  ekonomii 
behawioralnej. Omówione zostan  b dy poznawcze oraz wyst powanie ograniczonej racjo-
nalno ci. Nast pnie zaprezentowany zostanie przegl d przeprowadzonych na rynku energii 
elektrycznej bada , zrealizowanych w ró nych krajach wiata w nurcie behawioralnym. 
W ostatniej cz ci artyku u zawarto zestawienie zaobserwowanych b dów poznawczych oraz 
przedstawiono propozycje dzia a  w przypadku wyst pienia zjawisk odbiegaj cych od racjo-
nalnych zachowa .

S owa kluczowe: zachowania konsumentów, rynek energii, ekonomia behawioralna.
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A behavioural perspective on the consumer decision-making process in the 
electricity market

The aim of the paper is to (1) verify the validity of choosing behavioural economics to analyse 
irrational consumer behaviour in the electricity market and (2) considering the occurrence 
of cognitive biases, proposing actions influencing consumer behavior to achieve the desired 
effects. The reason for taking up this subject is the conviction that the neoclassical economic 
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1. Wprowadzenie

Rosn ca liczba pa stw d cych m.in. 
do poprawy efektywno ci energetycznej, 
zmniejszenia ilo ci emitowanych do atmos-
fery zanieczyszcze  czy wzrostu udzia u 
odnawialnych róde  energii w miksie 
energetycznym, jest bez w tpienia zjawi-
skiem pozytywnym, cz sto wymagaj cym 
wdro enia nowych, innowacyjnych rozwi -
za  do systemu elektroenergetycznego. 
Przyk adem mog  by  inteligentne sieci 
elektroenergetyczne. W tym miejscu warto 
zaznaczy , e niesie to ze sob  powa ne 
wyzwania, z którymi mierz  si  pa stwa 
na ca ym wiecie. Po czenie tradycyjnych 
technologii z nowymi, pozwalaj cymi cho-
cia by na dwukierunkow  komunikacj , 
jest wyzwaniem, które jednocze nie stwarza 
nowe mo liwo ci dla odbiorców ko cowych 
energii elektrycznej. W ci gu najbli szych 
lat kluczow  rol  w zmieniaj cym si  sys-
temie elektroenergetycznym b d  odgry-
wa  odbiorcy ko cowi energii elektrycznej. 
Udzia  w finalnej konsumpcji energii elek-
trycznej sektora gospodarstw domowych 
w Unii Europejskiej w roku 2017 wyniós  
ponad 28,0% (Eurostat, 2019). Wida  
zatem, e zrozumienie zachowa  konsu-
mentów na rynku energii elektrycznej sta-
nowi wa ne zagadnienie.

Neoklasyczne modele wykorzystywane 
do wyja nienia zachowa  jednostek gospo-
daruj cych (w tym równie  odbiorców ko -
cowych energii elektrycznej) opieraj  si  na 
za o eniu o racjonalno ci jednostki. Obser-
wacje, literatura przedmiotu oraz wyniki 
dotychczas przeprowadzonych bada  suge-
ruj , e sposób, w jaki konsumenci podej-
muj  decyzje, nie zawsze mo na nazwa  
racjonalnym. Maj c to na uwadze, wydaje 
si , e zasadnym dzia aniem jest wskazanie 

alternatywnej teorii ekonomii, wyja niaj -
cej zachowanie ludzkie, opieraj cej si  na 
bardziej urealnionym modelu cz owieka. 
Mo liwe, e przyczyni oby si  to do fak-
tycznego zrozumienia zachowa , moty-
wacji oraz decyzji podejmowanych przez 
odbiorców ko cowych energii elektrycznej 
– w tym gospodarstw domowych. Bada-
nia we wspomnianym zakresie mog  by  
skutecznie realizowane z wykorzystaniem 
dorobku ekonomii behawioralnej.

Celem badawczym niniejszego artyku u 
jest wskazanie b dów poznawczych, któ-
rym ulegaj  konsumenci na rynku energii 
elektrycznej, a tym samym potwierdzenie 
zasadno ci wyboru ekonomii behawioralnej 
do analizy zachowa  odbiorców ko cowych 
energii. W konsekwencji mo liwe b dzie 
zrealizowanie drugiego celu – przy uwzgl d-
nieniu wp ywu b dów poznawczych na 
konsumentów – przedstawienie propozycji 
dzia a  sprzyjaj cych osi gni ciu po da-
nych postaw i zachowa  odbiorców ko -
cowych energii elektrycznej. W celu reali-
zacji celów badawczych przeprowadzono 
przegl d literatury, na podstawie którego 
opracowano syntetyczne opisy wybranych 
bada  zrealizowanych w nurcie behawioral-
nym na rynku energii elektrycznej. Istotne 
wyda o si  omówienie bada , które zosta y 
zrealizowane w krajach bardziej zaawanso-
wanych od Polski pod wzgl dem prac zwi -
zanych z wdra aniem inteligentnych sieci 
elektroenergetycznych. Szczególn  uwag  
po wi cono w tej cz ci zaobserwowanym 
w wybranych krajach b dom poznawczym. 
Nast pnie opracowano zestawienie b dów 
poznawczych oraz zaproponowano dzia-
ania, które mog  przyczyni  si  m.in. do 

poprawy efektywno ci energetycznej.
W ten sposób potwierdzone zostanie, 

e wyst powanie b dów poznawczych 

models cannot fully explain the phenomena observed in the electricity market. Those models 
assume that the process of making individual decisions in the market is fully rational. Mean-
while, observations and analyses of literature and research point to deviations from rationality 
in consumer behaviour in the electricity market. The paper will describe consumer behaviour 
in the electricity market and, if possible, characterise the observed deviations from rationality 
from the point of view of behavioural economics.
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na rynku energii elektrycznej ma charak-
ter powszechny. Jednocze nie stanowi to 
argument przemawiaj cy za tym, e uzasad-
niony jest wybór ekonomii behawioralnej 
do prowadzenia bada  nad zachowaniami 
konsumentów energii elektrycznej w Pol-
sce. Konieczne staje si  podejmowanie 
dzia a  ukierunkowanych na bardziej efek-
tywne wykorzystywanie zasobów energe-
tycznych. Nie chodzi wy cznie o dobrze 
znany podzia  zasobów na konwencjonalne 
i niekonwencjonalne, ale równie  te, które 
le  po stronie popytu na energi , czyli 
konsumentów energii elektrycznej. Z tego 
wzgl du badania pog biaj ce wiedz  
z zakresu rzeczywistych zachowa  odbior-
ców ko cowych energii elektrycznej stano-
wi  cenne ród o informacji, które mo e 
by  wykorzystane do tworzenia nowych 
ofert, programów, taryf energetycznych 
przyczyniaj c si  tym samym do poprawy 
funkcjonowania systemu elektroenerge-
tycznego, bezpiecze stwa energetycznego 
oraz ograniczenia negatywnego wp ywu 
sektora na rodowisko.

2. Ekonomia behawioralna

Ekonomia behawioralna jest nauk  
o charakterze interdyscyplinarnym. 
W badaniach prowadzonych w nurcie 
behawioralnym wykorzystuje si  dorobek 
zarówno ekonomii, jak i psychologii. Sen-
dhil Mullainathan i Richard Thaler zde-
finiowali ekonomi  behawioraln  jako 
„kombinacj  psychologii i ekonomii, która 
bada, co dzieje si  na rynkach, gdy niektó-
rzy agenci wykazuj  ludzkie ograniczenia 
i z o ono  ludzkiej natury” (Mullainathan 
i Thaler, 2000). Ekonomi ci behawioralni 
koncentruj  si  na analizie zachowa  jed-
nostek, które odbiegaj  od tradycyjnych 
za o e  ekonomicznych, takich jak racjo-
nalno  cz owieka.

Zgodnie z tradycyjn  teori  ekonomii 
cz owiek – podejmuj c decyzje ekono-
miczne – post puje w sposób racjonalny. 
Ma dost p do obszernej oraz przejrzystej 
informacji, jego preferencje s  niezmienne, 
a zdolno ci obliczeniowe umo liwiaj  
wybór najlepszej z mo liwych opcji (War-
zyniak, 2015). Tak  jednostk  okre la si  
mianem homo oecnomicus („cz owiek eko-
nomiczny”).

Herbert Simon w swoich pracach do  
krytycznie odnosi  si  do modelu cz owieka 
wykorzystywanego w tradycyjnej ekonomii. 

W artykule A behavioural model of rational 
choice (Simon, 1955), sugerowa  wprowa-
dzenie modyfikacji przybli aj cych cz o-
wieka ekonomicznego do rzeczywistego. 
Zwraca  uwag  na ludzkie ograniczenia 
w zakresie dost pu do informacji oraz 
zdolno ci obliczeniowych. W rzeczywisto-
ci cz owiek nie ma informacji niezb dnych 

do rozwi zania potencjalnego problemu 
decyzyjnego. Jednocze nie mo e nie by  
zdolny do przeprowadzenia dog bnej ana-
lizy posiadanych informacji, zapewniaj cej 
dokonanie optymalnego wyboru (Kotla-
rek, 2014). Rozwa ania prowadzone przez 
Simona doprowadzi y do powstania, istot-
nego z punktu widzenia ekonomii behawio-
ralnej, poj cia ograniczonej racjonalno ci. 
Istota ograniczonej racjonalno ci sprowa-
dza si  do tego, e z uwagi na wspomniane 
ograniczenia cz owiek mo e mie  problem 
z rozpatrzeniem wszelkich dost pnych 
alternatyw oraz dokonaniem optymalnego 
wyboru (Blasch, Filippini i Kumar, 2019). 
Ograniczona racjonalno  sta a si  punk-
tem odniesienia dla wielu bada  prowa-
dzonych przez przedstawicieli ekonomii 
behawioralnej.

W ród autorytetów w dziedzinie eko-
nomii behawioralnej znajduj  si  równie  
noblista Daniel Kahnemann oraz Amos 
Tversky. W artykule Judgment Under Uncer-
tainty: Heuristics and Biases (Tversky i Kah-
neman, 1974) autorzy omawiaj  sposób, 
w jaki dokonywane s  os dy w warunkach 
niepewno ci. Zwracaj  uwag , e ludzie 
pos uguj  si  pewnymi uproszczeniami, 
które pozwalaj  na sprowadzenie z o onej 
analizy do prostych oblicze . Zdarza si , e 
dokonuj c wyborów, pos uguj  si  uprosz-
czonymi regu ami wnioskowania, okre la-
nymi mianem heurystyk. Umo liwiaj  one 
przetworzenie niezb dnych informacji do 
podj cia decyzji w sposób mniej skompli-
kowany oraz w krótszym czasie.

Przyk adem uproszczonej metody wnio-
skowania jest heurystyka dost pno ci. 
Odwo uje si  ona do yciowego do wiad-
czenia. Szacuj c prawdopodobie stwo 
wyst pienia pewnych zdarze , ludzie naj-
cz ciej robi  to, opieraj c si  na przyk a-
dach lub odnosz c si  do skojarze , które 
s  atwe do przywo ania z pami ci. Przyk a-
dem mo e by  wska nik rozwodów w danej 
spo eczno ci, który mo e zosta  oceniony 
przy jednoczesnym wspomnieniu rozwodów 
w ród znajomych (Tversky i Kahneman, 
1973). Innym przyk adem mo e by  liczba 
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wypadków samolotowych, która mo e by  
przeszacowana na skutek wielu informa-
cji w mediach o katastrofach lotniczych. 
Z kolei liczba wypadków samochodowych 
mo e by  niedoszacowana w sytuacji, gdy 
pytamy osob , która nigdy w takim zdarze-
niu nie uczestniczy a.

Pos ugiwanie si  uproszczonymi regu-
ami wnioskowania w yciu codziennym 

jest bardzo pomocne. Umo liwia ograni-
czenie wysi ku oraz czasu niezb dnego do 
podj cia decyzji. Istnieje jednak ryzyko, 
e w efekcie ich stosowania dojdzie do 

wyst pienia pewnych b dów. Jednym 
z podstawowych poj  wykorzystywanych 
w ekonomii behawioralnej jest tzw. kogni-
tywne zniekszta cenie (ang. cognitive bias), 
które w polskiej literaturze jest cz sto 
zast powane poj ciem b du poznawczego 
(Polowczyk, 2009). Zgodnie z jedn  z defi-
nicji b dy poznawcze s  systematycznymi 
odchyleniami od racjonalno ci, które prze-
jawia si  w os dach oraz podejmowaniu 
decyzji (Blanco, 2017).

Badania realizowane przez przedstawi-
cieli ekonomii behawioralnej doprowadzi y 
do identyfikacji ró nego rodzaju heurystyk 
oraz b dów poznawczych. W ród nich 
znajduj  si  mi dzy innymi:
– efekt status quo,
– efekt opcji domy lnej,
– efekt sformu owania (ang. framing).

Poj cie „efekt status quo” zosta o wpro-
wadzone do literatury przedmiotu w 1988 
roku, w efekcie ukazania si  artyku u Status 
quo bias in decision making autorstwa Wil-
liama Samuelsona oraz Richarda Zeckhau-
sera (Samuelson i Zeckhauser, 1988). Istota 
tego efektu sprowadza si  do preferowania 
pozostania przy wcze niej wybranej opcji 
nawet wtedy, gdy wybór nowej, alternatyw-
nej, mo e prowadzi  do uzyskania wi k-
szych korzy ci. Badacze zwrócili uwag , 
e uleganie status quo mo e przybiera  na 

sile w sytuacji wyst powania dodatkowych 
kosztów wynikaj cych z dokonania zmiany. 
Mog  one bowiem przewy sza  korzy ci 
zwi zane z wyborem alternatywnej opcji. 
Jednocze nie warto zwróci  uwag , e efekt 
znany jako status quo wynika z wyst powa-
nia niech ci do zmian w ród ludzi (Kah-
neman i in., 1991). Wyst powanie status 
quo mo e stanowi  wyja nienie dla licz-
nych zjawisk o charakterze ekonomicznym 
jak chocia by trudno ci z wprowadzaniem 
zmian w obszarze polityki publicznej (Zika 
i Koblovsky, 2016).

Zjawiskiem blisko zwi zanym z wy ej 
omówionym b dem poznawczym jest 
efekt opcji domy lnej. Jego istota zosta a 
wyja niona w artykule zatytu owanym Do 
defaults save lives? (Johnson i Goldstein, 
2003). Autorzy podj li si  analizy efektu 
opcji domy lnej w odniesieniu do listy daw-
ców organów. Zwrócili uwag , e w Belgii 
98% spo ecze stwa jest zarejestrowanych 
jako dawcy organów. Z kolei w Danii odse-
tek spo ecze stwa b d cy dawc  organów 
wynosi nieco ponad 4%. Diametralna ró -
nica wynika z okre lenia charakteru opcji 
domy lnej. W Danii zak ada si , e ludzie 
nie chc  by  dawcami organów i musz  
wyrazi  swoj  wol , eby po mierci organy 
odda . Z kolei w Belgii przyjmuje si , e 
ka da osoba chce by  dawc . Ka dy oby-
watel mo e si  wypisa  z rejestru dawców 
organów, je li takiej woli nie wyra a. Opcja 
domy lna przyjmuje najcz ciej charak-
ter opt-in lub opt-out. W przypadku opcji 
domy lnej typu opt-in wyst puje domnie-
many brak zgody; z kolei przy opcji domy l-
nej opt-out zak ada si  zgod . W obu przy-
padkach istnieje mo liwo  wyra enia b d  
cofni cia zgody. Wi e si  to jednak z pod-
j ciem okre lonych dzia a .

W artykule Daniela Kahnemana 
i Amosa Tversky’ego zatytu owanego The 
Framing of Decisions and the Psychology of 
Choice (Tversky i Kahneman, 1981) opi-
sano zaobserwowan  w ród ludzi tendencj  
do podejmowania ró nych decyzji w zale -
no ci od sposobu, w jaki zostanie sformu o-
wany komunikat. Klasycznym przyk adem 
efektu sformu owania jest eksperyment 
znany jako problem choroby azjatyckiej. 
W konsekwencji jego realizacji zaobser-
wowano, e w ród ludzi wyst puje wy sza 
sk onno  do podejmowania ryzyka w sytu-
acjach przedstawionych w sposób nega-
tywny (tzn. w sytuacjach, w których pod-
kre la si  mo liw  strat ). Z kolei ni sza 
sk onno  do ryzyka zosta a odnotowana 
w przypadku sytuacji przedstawionych 
w sposób pozytywny (tzn. podkre laj cy 
mo liwy zysk). Realizacja bada  w tym 
obszarze umo liwi a identyfikacj  b du 
poznawczego, jakim jest efekt sformu owa-
nia. Z pozoru nieznacz ca zmiana w tre ci 
komunikatu mo e doprowadzi  do istotnej 
zmiany zachowania jego odbiorcy (Kam-
wendo, 2016). Cho  przekaz komunikatów 
„z prawdopodobie stwem 80% wygrasz” 
oraz „z prawdopodobie stwem 20% prze-
grasz” jest identyczny, to badania wskazuj , 
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e ich sformu owanie mo e mie  znacz cy 
wp yw na decyzj  odbiorcy.

Efekt bumerangu jest zjawiskiem, które 
w pewnym stopniu opiera si  na wp ywie 
norm spo ecznych. Istot  tego efektu jest 
uzyskanie efektu odwrotnego do zamie-
rzonego (Ringold, 2002). Nadawca komu-
nikatu zawieraj cego norm  opisow  do 
osób, które ju  wykazuj  po dan  przez 
niego postaw , musi liczy  si  z mo liwo-
ci  regresu. Oznacza to, e w sytuacji, 

gdy te osoby otrzymaj  informacj , e ich 
zachowanie nie jest powszechne w ród 
danej spo eczno ci, wówczas b d  d y y 
do osi gni cia normy dla tej spo eczno ci. 
Wynika to z tego, e ludzie wykazuj  ten-
dencj  do wprowadzania zmian w swoim 
zachowaniu w kierunku obowi zuj cych 
spo ecznie norm (Frederiks, Hobman 
i Stenner, 2015).

Badania prowadzone w nurcie ekonomii 
behawioralnej wskazuj , e decyzje podej-
mowane przez ludzi nie podlegaj  wy cz-
nie czynnikom ekonomicznym. Maj  na nie 
wp yw równie  emocje, normy spo eczne, 
heurystyki czy b dy poznawcze. Ekono-
mia behawioralna stanowi ród o wiedzy 
dotycz ce rzeczywistego sposobu podejmo-
wania decyzji przez konsumentów. Przyto-
czone w tek cie b dy poznawcze znajduj  
odzwierciedlenie w ludzkich zachowaniach. 
Dotychczas przeprowadzone badania wska-
zuj , e s  one mo liwe do zaobserwowania 
na rynku energii elektrycznej.

3. Aspekty ekonomii behawioralnej 
na rynkach energii elektrycznej

W konsekwencji liberalizacji rynku ener-
gii elektrycznej w Polsce, od lipca 2007 r. 
indywidualni odbiorcy energii nabyli prawo 
do wyboru sprzedawcy. Umo liwia a to 
stopniowo wdra ana zasada dost pu stron 
trzecich do sieci (ang. Third Party Access, 
TPA), zap ewniaj ca równy dost p do sieci 
wszystkim uczestnikom rynku. W efekcie 
pojawienia si  nowych sprzedawców ener-
gii elektrycznej dosz o do wzrostu ró no-
rodno ci ofert. Na podstawie sporz dzo-
nego rachunku zysków i strat racjonalny 
odbiorca energii powinien dokona  wyboru 
sprzedawcy, który b dzie zapewnia  ener-
gi  elektryczn  w ni szej cenie ni  oferuje 
bie cy sprzedawca. Mimo racjonalnych 
przes anek, przemawiaj cych za zmian  
sprzedawcy energii elektrycznej, liczba 
zmian w ród odbiorców grupy taryfowej 

„G”, od momentu funkcjonowania zasady 
TPA do ko ca 2019 roku, wynios a zaled-
wie 657 223 (Urz d Regulacji Energetyki, 
2019a). Warto w tym miejscu nadmieni , 
e liczba odbiorców ko cowych energii 

z grupy taryfowej „G” wynios a wówczas 
nieco ponad 15 mln (Urz d Regulacji 
Energetyki, 2019b). Taki stan rzeczy mo e 
sugerowa  wyst powanie w ród odbiorców 
ko cowych energii odchyle  od racjonal-
no ci.

Powy sze spostrze enie potwierdza 
badanie przeprowadzone przez Rafa a 
Nagaja, przedstawione w artykule Znie-
kszta cenia poznawcze gospodarstw domo-
wych na rynku detalicznym energii elek-
trycznej w Polsce (Nagaj, 2015). Badanie 
dotyczy o wielko ci oszcz dno ci dla gospo-
darstw domowych w sytuacji dokonania 
zmiany zasiedzia ego sprzedawcy energii 
na alternatywnego, oferuj cego ni sz  
stawk  za energi  elektryczn . Zgodnie 
z wyliczeniami Rafa a Nagaja gospodarstwa 
domowe, podejmuj c decyzj  o zmianie 
sprzedawcy energii na tego, który oferuje 
energi  po najni szej cenie, mog  zaoszcz -
dzi  w skali roku w granicach 26%–35,7% 
(Nagaj, 2015). Taki stan rzeczy sugeruje, 
e racjonalnym zachowaniem odbiorców 

energii by oby dokonanie zmiany sprze-
dawcy energii elektrycznej. Niewielka 
liczba odbiorców z grupy taryfowej „G” 
w Polsce, która zdecydowa a si  na doko-
nanie zmiany sprzedawcy energii, wskazuje, 
e decyzje pozosta ych odbiorców energii 

z perspektywy klasycznej ekonomii nie s  
optymalne. T umaczeniem dla tego rodzaju 
zjawiska mo e by  efekt status quo.

Wp yw czynników behawioralnych na 
zachowania odbiorców energii mo na zaob-
serwowa  nie tylko w Polsce, ale równie  
w innych krajach. Badania przeprowadzone 
w Wielkiej Brytanii wskazuj  na wyst po-
wanie ograniczonej racjonalno ci w ród 
konsumentów na detalicznym rynku ener-
gii. Tre  zawarta w raporcie Ofgem (Office 
of Gas and Electricity Markets) What can 
behavioural economics say about GB energy 
consumers? wskazuje, e konsumenci maj  
problem z porównaniem dost pnych na 
rynku ofert sprzedawców energii. Jedno-
cze nie odbiorcy energii nie maj  pew-
no ci, czy wybór, którego dokonali, by  
najlepsz  opcj  z oferowanych na rynku 
(Ofgem, 2011). Moira Nicolson przepro-
wadzi a badanie, które mia o m.in. pomóc 
udzieli  odpowiedzi na pytanie, czy p atnicy 
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rachunków za energi  elektryczn  przeja-
wiaj  ograniczon  racjonalno , dokonu-
j c wyboru taryfy energetycznej (Nicolson, 
2018). Osoby bior ce udzia  w badaniu 
mia y udzieli  odpowiedzi na trzy pytania. 
Pierwsze mia o na celu weryfikacj , czy 
dana osoba jest odpowiedzialna za realiza-
cj  p atno ci za energi . Pozosta e pytania 
by y opisami sytuacji, w których przedsta-
wione osoby mia y dokona  wyboru nowej 
taryfy energetycznej. Zadaniem responden-
tów, w przypadku obu pyta , by o wskaza-
nie najta szej taryfy energetycznej spo ród 
trzech proponowanych ofert. Uczestnicy 
otrzymali informacje, które pozwala y na 
dokonanie wyboru najta szej z oferowa-
nych taryf. W jednym z pyta  respondenci 
wybierali najta sz  taryf  spo ród trzech 
taryf o sta ej stawce cenowej za energi  
elektryczn . W kolejnym pytaniu w ród 
proponowanych taryf energetycznych 
wyst powa a jedna taryfa wielostrefowa 
oraz dwie taryfy o sta ej stawce cenowej 
za energi . Respondenci pope niali b dy, 
mimo e mieli niezb dne informacje umo -
liwiaj ce dokonanie wyboru najta szej 
taryfy energetycznej (Nicolson, 2018).

Wyniki badania wskazuj , e zaledwie 
49% respondentów poprawnie wskaza o 
prawid ow  odpowied  (zaznaczy o naj-
ta sz  ofert ) w pytaniu zawieraj cym 
wy cznie oferty ze sta  stawk  za energi . 
Oznacza to, e ponad po owa responden-
tów dokona a b dnego wyboru lub udzie-
li a odpowiedzi „nie wiem”. Jednocze nie 
okaza o si , e respondenci mieli wi kszy 
problem ze wskazaniem poprawnej odpo-
wiedzi, gdy w ród proponowanych ofert 
znajdowa a si  taryfa wielostrefowa (Nicol-
son, 2018).

Zarówno informacje zawarte w raporcie 
Ofgem, jak i wyniki badania Moiry Nicol-
son wskazuj , e cz  odbiorców energii 
w Wielkiej Brytanii zachowuje si  w spo-
sób sugeruj cy wyst powanie ograniczonej 
racjonalno ci.

Badaniem bezpo rednio zwi zanym 
z rynkiem energii, opcj  domy ln  oraz 
efektem sformu owania, jest eksperyment 
przeprowadzony online, opisany w artykule 
The importance of framing for consumer 
acceptance of the smart grid: A comparative 
study of Denmark, Norway and Switzerland 
(Broman Toft, Schuitema i Thøgersen, 
2014). Dotyczy  on wp ywu efektu sformu-
owania przedstawionego z wykorzystaniem 

opcji domy lnej na poziom akceptacji kon-

sumentów dla smart grid. Jedna z posta-
wionych hipotez badawczych zak ada a, e 
akceptacja dla zainstalowanej w mieszka-
niu infrastruktury smart grid oraz zgoda na 
zdalne sterowanie zu yciem energii przez 
przedsi biorstwo energetyczne lub ope-
ratora sieci s  uzale nione od okre lenia 
opcji domy lnej. Eksperyment przepro-
wadzono na terenie Danii, Norwegii oraz 
Szwajcarii. Uczestnicy badania zostali 
losowo przypisani do jednej z trzech mo li-
wych opcji domy lnych: opt-in, opt-out oraz 
neutralnej, wymuszaj cej aktywny wybór. 
Pytania kierowane do respondentów by y 
formu owane w sposób ró ny (framing), 
przy uwzgl dnieniu odpowiedniej opcji 
domy lnej (Broman i in., 2014).

Wyniki  eksperymentu przeprowadzo-
nego online potwierdzi y wyst powanie 
efektu opcji domy lnej. Respondenci pre-
ferowali pozostanie przy opcji, do której 
zostali przyporz dkowani. Jednocze-
nie wyniki badania wskaza y na ró nice 

w poziomie akceptacji dla inteligentnych 
liczników w zale no ci od rodzaju opcji 
domy lnej. Najni szy poziom akcepta-
cji, niezale nie od kraju, zaobserwowano 
w przypadku opcji domy lnej opt-in. Z kolei 
wysokie warto ci wska nika akceptacji 
pojawi y si  w przypadku opcji domy lnej 
opt-out oraz opcji neutralnej (Broman i in., 
2014). Wyniki sugeruj  wyst powanie b -
dów poznawczych w ród odbiorców energii 
na terenie Szwajcarii, Norwegii i Danii.

Interesuj ce badanie zosta o opisane 
w artykule pt. The constructive, destructive 
and reconstructive power of social norms 
(Schultz i in., 2007). Celem badania by o 
okre lenie wp ywu informacji zawieraj cej 
norm  dla danej spo eczno ci, na zachowa-
nia spo eczne w sytuacji, gdy odbiorca tej 
informacji znajduje si  powy ej lub poni ej 
okre lonej normy.

Autorzy przeprowadzili eksperyment 
terenowy, badaj cy wp yw tego rodzaju 
informacji na zu ycie energii w ród gospo-
darstw domowych znajduj cych w s siedz-
twie w miejscowo ci San Marcos w Kalifor-
nii. Realizacja tego eksperymentu wi za a 
si  z dokonaniem odczytów liczników ener-
gii w okre lonych przedzia ach czasu. Na 
podstawie informacji pozyskanych z liczni-
ków energii gospodarstwa domowe zosta y 
dopasowane pod wzgl dem wielko ci kon-
sumowanej energii elektrycznej. W efekcie 
przeprowadzonego podzia u gospodarstwa 
domowe mog y zosta  zaklasyfikowane do 
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jednej z dwóch grup. W pierwszej zu ycie 
energii by o poni ej redniego poziomu 
zu ycia energii, a w drugiej powy ej. 
Nast pnie po owa gospodarstw domowych 
zosta a losowo przypisana do jednej grupy, 
a druga po owa do drugiej grupy (Schultz 
i in., 2007). Podzia  wynika  z odmiennej 
informacji zwrotnej kierowanej do jednej 
i drugiej grupy. W trakcie eksperymentu 
gospodarstwa domowe dwukrotnie otrzy-
ma y informacj  zwrotn  dotycz c  wiel-
ko ci zu ytej energii. Informacje by y 
zawieszane na klamce drzwi wej ciowych. 
Informacja zwrotna dla gospodarstw 
domowych z pierwszej grupy sk ada a si  
z odr cznie napisanej informacji o ilo-
ci zu ytej energii (kWh/dzie ) w danym 

okresie, informacji o zu yciu energii 
(kWh/ dzie ) przez przeci tne gospodar-
stwo domowe w ich okolicy oraz wcze-
niej przygotowanej informacji o sposobie 

oszcz dnego zu ycia energii (Schultz i in., 
2007). Elementy informacji zwrotnej dla 
drugiej grupy by y takie same jak dla pierw-
szej, z t  ró nic , e zosta a ona poszerzona 
o wiadomo  wyra aj c  akceptacj  lub jej 
brak w odniesieniu do wielko ci skonsu-
mowanej energii elektrycznej przez dane 
gospodarstwo domowe. Autorzy badania 
zdecydowali, e wspomniana, dodatkowa 
wiadomo  zostanie przedstawiona za 
pomoc  emotikona. W sytuacji, gdy gospo-
darstwo domowe zu y o mniej energii ni  
rednie zu ycie w s siedztwie, na informa-

cji zwrotnej rysowano u miechni ty emo-
tikon ( ). Gdy gospodarstwo domowe 
zu y o wi cej energii ni  wynosi o rednie 
zu ycie, wówczas rysowano emotikon wyra-
aj cy smutek ( ) (Schultz i in., 2007).

Wyniki przeprowadzonego ekspery-
mentu wskazuj , e w efekcie otrzymania 

informacji zwrotnej zawieraj cej adnota-
cj  o rednim zu yciu energii elektrycznej 
w s siedztwie, w ród gospodarstw domo-
wych, których pocz tkowe zu ycie energii 
by o powy ej redniej, nast pi o zmniejsze-
nie dziennej konsumpcji energii. Z kolei 
w przypadku gospodarstw domowych 
o pocz tkowo niskim zu yciu energii (poni-
ej redniej) otrzymanie tej samej infor-

macji zwrotnej doprowadzi o do wzrostu 
dziennej konsumpcji energii elektrycznej. 
Tego rodzaju zjawisko jest okre lane w psy-
chologii jako efekt bumerangu (Schultz i in., 
2007). W efekcie zach cania do konkretnej 
postawy uzyskuje si  efekt odwrotny do 
zamierzonego. Wyniki przeprowadzonego 
eksperymentu sugeruj  mo liwo  unikni -
cia wspomnianego efektu. W ród gospo-
darstw domowych, których pocz tkowe, 
dzienne zu ycie energii elektrycznej by o 
poni ej redniej, dodanie do informacji 
zwrotnej wiadomo ci w postaci emotikona 
poskutkowa o pozostawieniem wielko ci 
konsumowanej energii na niskim poziomie. 
Wydaje si , e na wielko  zu ycia energii 
w gospodarstwie domowym nie powinna 
wp ywa  informacja o wielko ci konsump-
cji energii elektrycznej w s siedztwie oraz 
wiadomo  wyra aj ca aprobat  lub dez-
aprobat  (Schultz i in., 2007). Wyniki eks-
perymentu sugeruj , e na zachowanie 
konsumentów energii elektrycznej mog  
wp ywa  czynniki pozaekonomiczne, takie 
jak chocia by normy spo eczne.

Przeprowadzony przegl d bada  umo li-
wi  opracowanie zestawienia zjawisk, które 
zosta y zaobserwowane w ród konsumen-
tów energii elektrycznej w ró nych kra-
jach wiata i s  uznawane za odbiegaj ce 
od zachowa  okre lanych jako racjonalne 
(tabela 1).

Tabela 1. Zestawienie zaobserwowanych zachowa  konsumentów energii elektrycznej w wybranych 

badaniach

Obserwowane zjawisko kraj badania ród o

ograniczona racjonalno
Wielka Brytania
Wielka Brytania
Polska

(Nicolson, 2018),
(Ofgem, 2011)
(Nagaj, 2015)

efekt sformu owania Dania, Norwegia, Szwajcaria (Broman Toft, Schuitema 
i Thøgersen, 2014)

efekt opcji domy lnej Dania, Norwegia, Szwajcaria (Broman Toft, Schuitema 
i Thøgersen, 2014)

efekt bumerangu Stany Zjednoczone (Schultz i in., 2007)

ród o: opracowanie w asne.
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Wyst powanie ograniczonej racjonal-
no ci zosta o odnotowane nie tylko w ród 
mieszka ców Wielkiej Brytanii, ale równie  
Polski. Efekt sformu owania oraz efekt 
opcji domy lnej zidentyfikowano w ród 
konsumentów energii elektrycznej zamiesz-
kuj cych Dani , Norwegi  oraz Szwajcari . 
Z kolei wyst powanie efektu bumerangu 
zaobserwowano w ród odbiorców ko co-
wych energii elektrycznej w Stanach Zjed-
noczonych.

4. Propozycja dzia a

Analiza bada  dotycz cych zachowa  
konsumentów energii elektrycznej, których 
realizacja mia a miejsce w ró nych krajach 
wiata, wskazuje na wyst powanie odchyle  

od racjonalno ci w ród odbiorców ko co-
wych energii elektrycznej. Mo e stanowi  
to argument przemawiaj cy na korzy  eko-
nomii behawioralnej jako teorii, na gruncie 
której mo na analizowa  zachowania kon-
sumentów energii elektrycznej.

Badania z zakresu ograniczonej racjo-
nalno ci cieszy y si  du  popularno ci  
w Wielkiej Brytanii. Wyst powanie ograni-
czonej racjonalno ci w ród konsumentów na 
rynku energii elektrycznej zaobserwowano 
równie  w Polsce. Uleganie konsumentów 
energii efektom sformu owania oraz opcji 
domy lnej zosta o potwierdzone w efekcie 
bada  przeprowadzonych z uczestnictwem 
respondentów zamieszkuj cych Dani , Nor-
wegi  oraz Szwajcari . Efekt bumerangu, 
zak adaj cy osi gni cie odwrotnego efektu 
od zamierzonego, zosta  zaobserwowany 
na terenie Stanów Zjednoczonych. Jest on 
o tyle interesuj cy, e istnieje stosunkowo 
niewielka ilo  bada  w tym zakresie. Jed-
nocze nie w ramach badania rozwa ano 
równie  dzia anie, które mo e przyczyni  
si  do ograniczenia negatywnego wp ywu 
omawianego efektu na odbiorców ko co-
wych energii elektrycznej.

Wdro enie do systemu elektroenerge-
tycznego nowych technologii, takich jak 
inteligentne sieci elektroenergetyczne, 
wymaga nie tylko bezpo redniej implemen-
tacji technicznych rozwi za , ale równie  
zaanga owania ze strony odbiorców ko co-
wych energii elektrycznej. Z tego wzgl du 
istotn  rol  odgrywaj  ich dotychczasowe 
zachowania na rynku energii elektrycznej. 
Wiedza dotycz ca odchyle  od racjonal-
no ci, którym ulegaj  konsumenci energii, 
mo e by  wykorzystana do skutecznego 

wdro enia nowych rozwi za , a nast pnie 
poprawy efektywno ci funkcjonowania sek-
tora.

Ograniczona racjonalno  jest zja-
wiskiem, któremu ci ko przeciwdzia-
a . Wynika to m.in. z tego, e za o enia 

dotycz ce homo economicus nie znajduj  
odzwierciedlenia w rzeczywisto ci. Maj c 
wiadomo  istnienia ograniczonej racjo-

nalno ci, warto rozwa y  dzia ania, które 
b d  wspiera y efektywne wdra anie 
nowych rozwi za . Oczywiste wydaje si  
prowadzenie akcji informacyjnej dotycz -
cej nowych mo liwo ci oraz korzy ci dla 
odbiorców ko cowych energii, wynikaj -
cych z implementacji inteligentnych liczni-
ków energii elektrycznej, stworzenia inteli-
gentnej sieci elektroenergetycznej tudzie  
programów energetycznych opartych na 
reakcji popytu. Przeprowadzeniem tego 
rodzaju akcji powinny by  zainteresowane 
zarówno przedsi biorstwa zajmuj ce si  
sprzeda  energii elektrycznej, jak i organy 
administracji publicznej.

Omawiaj c kwestie zwi zane z nada-
waniem komunikatu, trudno nie odnie  
si  do efektu sformu owania. Wiedza na 
temat tego b du wskazuje na ró ny sposób 
odbierania komunikatów w zale no ci od 
sposobu ich sformu owania. Mimo e istota 
b dzie identyczna, zdecydowanie wi ksz  
skuteczno  b dzie mia  komunikat, który 
zosta  sformu owany w taki sposób, aby 
podkre la  korzy ci. Oznacza to, e sprze-
dawcy energii elektrycznej, zach caj c 
klientów do zmiany bie cej taryfy ener-
getycznej na now , powinni koncentrowa  
si  na pozytywnych aspektach komunikatu 
(np. wysoki odsetek zadowolonych klien-
tów, zamiast niewielki odsetek niezadowo-
lonych klientów).

Efekt opcji domy lnej to b d poznaw-
czy, który mo e odgrywa  kluczow  rol  
w kreowaniu postaw konsumentów. Jest 
wa nym narz dziem zarówno dla przed-
si biorstw energetycznych, jak i podmio-
tów pa stwowych. Wybieraj c konkretn  
opcj  domy ln , mo na wp yn  na konsu-
mentów w taki sposób, aby uzyska  po -
dany efekt. W przypadku sprzedawców 
energii elektrycznej opcja domy lna mo e 
by  zastosowana dla formy dostarczanej 
klientom faktury za zu yt  energi  elek-
tryczn . Okre laj c opcj  domy ln  jako 
faktur  elektroniczn , mo na spodziewa  
si , e znacz ca cz  klientów zaakcep-
tuje proponowane rozwi zanie i zaniecha 
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wnioskowania o przywrócenie papierowej 
wersji faktury. W ten sposób przedsi bior-
stwo mo e ograniczy  koszty dzia alno ci, 
jednocze nie podkre laj c wdro enie eko-
logicznego rozwi zania.

5. Zako czenie

Rynek energii elektrycznej ulega dyna-
micznym zmianom, a jednocze nie jest pod 
wieloma wzgl dami specyficzny, co objawia 
si  np. w zacieraj cej si  granicy mi dzy 
producentami a konsumentami (prosu-
menci). Z tego wzgl du nale y systema-
tycznie bada  zachodz ce procesy i weryfi-
kowa , czy sprzyjaj  one racjonalno ci, czy 
powoduj  od niej odchylenia. Równie cie-
kaw  kwesti  pozostaje mo liwo  wykorzy-
stania znanych odchyle  od racjonalno ci 
przy wdra aniu nowych rozwi za  w celu 
wymuszenia zachowa  po danych ze 
wzgl du na zmiany klimatu, niezawodno  
sieci elektroenergetycznej czy bezpiecze -
stwa energetycznego kraju.

W artykule przedstawiono zarys teo-
rii ekonomii behawioralnej oraz opisy 
wybranych bada , które zosta y zreali-
zowane na gruncie ekonomii behawio-
ralnej. Omawiane badania zosta y prze-
prowadzone w Polsce, Wielkiej Brytanii, 
Szwajcarii, Norwegii, Danii oraz Stanach 
Zjednoczonych. Obserwacje oraz badanie 
zrealizowane w Polsce wskazuj  na niski 
odsetek odbiorców ko cowych korzysta-
j cych z prawa do zmiany sprzedawcy 
energii. Konsumenci energii elektrycznej 
preferuj  pozostanie przy dotychczaso-
wym sprzedawcy energii, mimo e zmiana 
mo e przynie  korzy ci w postaci ni szych 
rachunków za pr d. W Wielkiej Brytanii 
prowadzono badania dotycz ce ograni-
czonej racjonalno ci. Wyniki wskaza y na 
wyst powanie w ród odbiorców ko cowych 
energii trudno ci zwi zanych z wyborem 
najta szej z proponowanych taryfy. Wyniki 
bada  przeprowadzonych w ród szwaj-
carskich, du skich oraz norweskich kon-
sumentów sugeruj  wyst powanie efektu 
sformu owania zwi zanego z wyborem 
opcji domy lnej. Z kolei eksperyment prze-
prowadzony w ród gospodarstw domowych 
w Stanach Zjednoczonych wskazuje, e 
odbiorcy energii ulegaj  efektowi bume-
rangu.

Poddane analizie badania pokazuj , 
e odchylenia od racjonalno ci s  do  

powszechnym zjawiskiem. Niezale nie 

od kraju, na terenie którego realizowano 
badanie, wyniki wskazywa y na wyst powa-
nie zachowa , które dowodzi y odchyle  
od racjonalno ci i mog  by  opisywane przy 
wykorzystaniu aparatu poj ciowego ekono-
mii behawioralnej. Przyporz dkowanie b -
dów poznawczych zjawiskom zachodz cym 
na rynku energii elektrycznej mo e oka-
za  si  pomocne w proponowaniu dzia a  
takich jak kampanie informacyjne, przygo-
towanie oferty sprzeda owej uwzgl dniaj -
cej efekt sformu owania czy odpowiednio 
okre lonej opcji domy lnej.
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